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O que é cultura? 


E o principal determinante do 
comportamento e dos desejos de 


uma pessoa, adquirido por meio 
do processo de socialização com 
familiares e outras instituições. 


Prof. Marcos Cardoso 


Design e Planejamento de Games 


Subculturas 


Nacionalidades 
Religiões 
10 
a Grupos raciais 
E. Regiões geográficas 
esse Interesses especiais 


QE 
QE 
arere srterts bx 


Prof. Marcos Cardoso 


Design e Planejamento de Games 


Dados sobre o consumidor norte-americano 


* O norte-americano médio: 
— Masca 300 chicletes por ano 
— Vai ao cinema nove vezes por ano 
— Faz quatro viagens por ano 


— Vai a um evento esportivo sete vezes por ano 
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Familia 


* Família de orientação 
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* Família de procriação 


— Influencia no comportamento de compra 
diário 
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Principais fatores psicológicos 


Motivação Percepção 


Aprendizagem Memória 
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Motivação 


Teoria de Teoria das Teoria de 


Freud necessidades dois fatores de 
de Maslow Herzberg 


univerutade 
anhembi 


Prof. Marcos Cardoso morumbs 
rece arterts br 


Design e Planejamento de Games 


Figura 6.2 Hierarquia das necessidades de Maslow 


/ 4 Necessidades de estima 
(auto-estima, 
reconhecimento, status) 


Necessidades sociais 
(sensação de pertencer, amor) 


Necessidades fisiológicas 
(comida, água, abrigo) 


Fonte: A. H. Maslow, Motivation and personality, 2 ed. Upper Saddle River: Prentice Hall, 1970. Reproduzido com permissão. id ici 
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Figura 6.1 Modelo do comportamento do consumidor 
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Conjuntos envolvidos na tomada de decisão do consumidor 
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SI de um CRT em ET a marcas de 


computador 


Computador Atributo 


Capacidade de memória Resolução gráfica Tamanho/Peso 


10 6) 
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o) 
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Nota: A cada atributo é dada uma nota de O a 10, sendo que 10 representa o nível mais alto em cada um deles. O preço, contudo, é classificado 
de maneira inversa, com o 10 representando o preço mais baixo. Isso porque o consumidor prefere o preço mais baixo. 
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Etapas entre a avaliação de alternativas e a decisão de compra 
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Intenção 
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TT 
Modelos não compensatórios de escolha 


* Heurística conjuntiva 
* Heurística lexicográfica 


* Heurística de eliminação de aspectos 
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Figura 6.7 Como os clientes usam ou descartam os produtos 


Alugá-lo 


Usá-lo para servir > Vendê-lo Di 
ao propósito original | con 


| Transformá-lo para servir 
| aum novo propósito 


Jogá-lo fora 


Guardá-lo 


Fonte: Jacob Jacoby, Carol K. Berning e Thomas F. Dietvorst, “What about disposition?”, Journal of Marketing, jul. 1977, p. 23. Reproduzido com 
permissão da American Marketing Association. 
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Outras teorias sobre o processo de decisão de compra 


Envolvimento Heuristicas 
* Modelo de probabilidade da * Heurística da disponibilidade 
elaboração 


* Heurística da representatividade 
* Estratégias de marketing de 


Ê | - Heyristi ncor m 
baixo envolvimento euristica da ancoragem e 


ajustamento 
* Comportamento de compra em 
busca de variedade 
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Contabilidade mental 


* Os consumidores tendem a... 
— Separar ganhos 
— Integrar perdas 
— Integrar pequenas perdas a ganhos maiores 


— Separar pequenos ganhos de grandes perdas 
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TT 
Õ que e compra organizacional? 


É o processo de tomada de decisão 
pelo qual as organizações estabelecem 
a necessidade da compra de produtos 


e serviços, bem como identificam, 
avaliam e escolhem, entre as marcas e 
os fornecedores disponíveis, 
qual a melhor opção. 
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SITUAÇÕES DE COMPRA - EMPRESARIAL 


RECOMPRA MODIFICADA 


NOVA COMPRA 
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PRINCIPAIS INFLUÊNCIAS NO COMPORTAMENTO DE COMPRA 
EMPRESARIAL 


ORGANIZACIONAIS 


* Objetivos 


º* Taxa de juros 


º Taxa de mudança e Políticas 1 : 
as * Autoridade * Renda 
Tecnológica 
º Instrução 

. : * Procedimentos 

Desenvolvimento da * Cargo 

º Status 
Dolticade º Personalidade 
º* Estruturas º Atitudes quanto a 

regulamentação * Empatia Ea 


e Desenvolvimento da 


organizacionais 


* Sistemas 
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CONSUMIDOR 


MUITOS COMPRADORES 
PEQUENO PORTE 
RELACIONAMENTO MAIS DISTANTE 
DISPERÇÃO GEOGRÁFICA 
DEMANDA DIRETA 

DEMANDA ELÁSTICA 

DEMANDA MENOS OSCILANTE 
COMPRA NÃO PROFISSIONAL 
POUCAS INFLUÊNCIAS 

POUCOS CONTATOS 


COMPRA INDIRETA 


RELACIONAMENTO DE CURTO PRAZO 


MERCADO EMPRESARIAL VERSUS MERCADO CONSUMIDOR 
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EMPRESARIAL 
Por NR 

POUCOS COMPRADORES 
GRANDE PORTE 
RELACIONAMENTO ESTREITO 
CONCENTRAÇÃO GEOGRÁFICA 
DEMANDA DERIVADA 
DEMANDA INELÁSTICA 
DEMANDA OSCILANTE 
COMPRA PROFISSIONAL 
MUITAS INFLUÊNCIAS 


MUITOS CONTATOS 


COMPRA DIRETA 


RECIPROCIDADE 


Trabalho Final 


— HRefazer o trabalho anterior. 


— Quais fatores influenciariam seus 
consumidores”? 


— Quais fatores influenciariam um publisher 
ou revenda? 
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Pergunta 1 


— Qual das características abaixo está 
ligada ao mercado consumidor” 


Grande porte; 


b) Demanda derivada; 
) Concentração Geográfica; 


Compra indiretas. 
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Pergunta 2 


— Qual destas não é do mercado 


empresarial”? 


a) Compra não profissional: 
b 
C 


a 


Muitos contatos; 


Relacionamento Estreito; 


Poucos compradores. 
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Pergunta 3 


— Qual destes fatores que influenciam as 


compras é social”? 


a) Classe Social: 
b 
C 


a 


Família; 
Estilo de Vida: 


Aprendizagem. 
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Pergunta 4 


— Qual destas não é uma decisão dos 
compradores”? 


a) Escolha do Produto; 


C 


b) Escolha da Marca; 
) Escolha pessoal; 


d) Escolha do Revendedor. 
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Pergunta 5 


— Qual destas influências empresariais são 
interpessoais”? 

Idade; 

Estrutura Organizacionais; 


Autoridade: 


a 
b 
C 
a 


Escolha do Revendedor . 
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